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推移しているものの、付加価値型の洗剤（ヘヤボシトップ等）は 03 年 1－6 月期と 05 年 1
－6 月期と比較して 30 円～40 円下降している。また、メーカーの収益状況は（当社例）、総
売上高が 2000 年から 2004 年の 5 年間で、2000 年を 100 とした場合、90％前後に下降し、
営業利益も下降傾向を示している。一方、売上拡大に直接かかわる販売促進費は毎年右肩上













































をあげることができるが、特に注目したいのは BPR であり、BPR を実行する上での重要






















































（ECR 委員会：Efficient Consumer Response Commitees） 
カテゴリー・マネジメントの目標や競争環境、消費者行動に基づいて、価格、マーチャン
ダイジング、プロモーション、商品ミックスの決定を行うことである。 
























出所：Category Management Inc.,2001 
 


































































































出所：Category Management Inc.,2001 
 
















































出所：Category Management Inc., 2001
ＵＳ８ステップ型 カテゴリー・マネジメント・プロセス 




















































































































































































ンバー間の WIN-WIN の関係が構築できるのである。 
 














える。これらの要素を基本情報として店舗毎にファイル化し DB 化することは、POS デー
タの抽出から現状分析、戦略、戦術立案等の時間、スタミナのコスト削減が図れると共に、
メンバーのカテゴリー・マネジメントの体質化に寄与するものと考える。 







①ID 付 POS データとは 









































－ 34 － 






10％）の顧客の売上は、実験チェーンで 32％、分析チェーンで 33.7％を占め、デシル 1
～3（売上上位 30％）の売上は全体の 65％を占めている。中村（2000／2005）は小売
業の顧客の上位 30％の顧客で売上金額および粗利益額の 70％～80％を占め、中でも、










































1　（10％） 155,630 2,510,002,309 33.66% 33.66% 308 3,167 1 5.18
2 155,633 1,358,566,602 18.22% 51.87% 167 2,328 0.7 6.76
3 155,614 984,296,066 13.20% 65.07% 121 2,016 0.6 7.93
4 155,709 751,680,141 10.08% 75.15% 92 1,798 0.5 8.9
5 155,683 582,116,251 7.81% 82.96% 72 1,611 0.4 9.84
6 155,582 449,651,593 6.03% 88.99% 55 1,426 0.4 10.74
7 155,617 339,666,998 4.55% 93.54% 42 1,238 0.3 11.62
8 155,623 245,536,542 3.29% 96.84% 30 1,037 0.3 12.47
9 155,619 160,572,135 2.15% 98.99% 20 790 0.2 13.31
10 155,507 75,406,739 1.01% 100.00% 9 441 0.2 14.04


























ドラッグでは、来店頻度が月に 2～3 回（33.8％）が最も多く、GMS/SM では週に 2～3
回来店が最も多い。 
次に、デシル上位者における売上金額の構成比を比較してみると、ドラックにおけるデシ


























・実験店 ：ドラッグチェーン 48 店舗。 
・実験期間：1 ヶ月 
・対象品 ：ライオン柔軟剤（改良新発売）…従来品より香りの機能を強化。 
・方法  ：優良顧客（ストアデシル 1）より送付対象者：10,000 人、非送付者：10,000














－ 36 － 
DM 内容は対商品の機能と有効性の説明のみとした。 





 販売金額 販売数量 平均単価 粗利額 
ﾗｲｵﾝ柔軟剤 181.7% 146.0% 124.5% 228.3% 
A社 113.7% 125.2% 91.0% 76.6% 




























































1） J・シン、R・ブラッドバーグ（Jerry Singh, Robert C Blattberg） 
 「次世代のカテゴリー・マネジメント」 （法）流通経済研究所 監訳 
－ 38 － 
2） 中村博（2005.1.25）「FSP データのカテゴリー・マネジメントへの活用」 
3） 祝辰也（2003.11.18）「カテゴリー・マネジメントの概要」、流通教育専門プログラム資
料 
4） ライオン（株）流通開発部資料 
